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RESUMO  
Ainda são escassas as pesquisas no Brasil que analisam o processo de criação de negócios, e praticamente 
inexistem estudos que se voltam para o empreendedorismo dos dekasseguis. Esta pesquisa se justifica como 
ferramenta de construção do conhecimento sobre o assunto, tendo em vista que poucos estudos aplicaram 
modelos, como o de Gartner (1985), que analisam o processo de criação de negócios voltado para o contexto 
de determinado grupo étnico, no caso, o dos dekasseguis. Esta pesquisa teve com objetivo analisar, com base 
em três dimensões do modelo de Gartner (1985), como as características dos indivíduos, das organizações e 
do ambiente influenciam no sucesso ou no fracasso dos novos negócios criados pelos dekasseguis no 
noroeste do Paraná. Foram analisados seis casos, três de sucesso e três de fracasso. A partir das análises e 
comparações dos casos, pôde-se concluir que os dekasseguis das empresas de sucesso demonstram ter 
capacidade proativa maior que os das empresas que fracassaram:   buscaram mais informações a respeito do 
negócio desejado, fizeram uma avaliação mais cuidadosa dos riscos a serem assumidos, relacionarem-se 
mais facilmente com as pessoas, além de sempre estarem em busca de qualificação e conhecimento em 
treinamentos e feiras. Finalmente, percebe-se, pela análise dos casos, que não existe um único fator 
específico ou mais importante que explique o sucesso ou o fracasso dos empreendimentos dos dekasseguis. 
As características do indivíduo, da organização e do ambiente se encontram inter-relacionadas, portanto, é 
impossível dissociá-las umas das outras.  
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SUCCESS AND FAILURE IN BUSINESS CREATION BY DEKASSEGUIS: MULTIPLE CASE 
STUDIES IN NORTHEAST PARANÁ 
ABSTRACT 
There is little research in Brazil that analyze the business creation process and virtually no studies on the 
dekasseguis entrepreneurship. This research justifies itself as a tool for knowledge construction on the 
subject, given that only a few studies applies models, such as Gartner’s (1985), which analyzes the business 
creation process focused on the context of a particular ethnic group – in this case, the dekasseguis. The 
purpose of this study was to analyze, based on the three-dimensional Gartner’s model (1985), how the 
characteristics of individuals, organizations and environment influence the success or failure of new 
businesses created by dekasseguis in Northwest Paraná. Six cases were analyzed, three of success and three 
of failure.  
From the analysis and comparison of the cases, it was possible to conclude that the dekasseguis from the 
success companies have shown greater proactive ability than the ones from the failed companies: they 
sought more information about the desired business, made a more careful assessment of the risks to be 
undertaken, had a better relationship with people and were always in search of knowledge and skills in 
training and fairs. Finally, from the analysis of the cases, it is possible to see that there is no single specific 
or more important factor that may explain the success or the failure of the dekasseguis’ entreprises. The 
characteristics of the individual, the organization and the environment if are interrelated, being impossible 
to dissociate one from the others.  
Key words: Business Creation Process, Success, Failure.    
 
 
SUCESO Y FRACASO EN LA CREACIÓN DE NEGOCIOS POR LOS DEKASSEGUIS: ESTUDIO DE 
CASOS MÚLTIPLES EN EL NOROESTE DE PARANÁ 
 
RESUMEN  
Todavía son escasas las investigaciones en Brasil que analizan el proceso de creación de negocios, y 
prácticamente no existen estudios que se vuelquen para el espíritu de empresa de los dekasseguis. Esta 
investigación se justifica como herramienta de construcción del conocimiento sobre el asunto, teniendo en 
vista que pocos estudios aplicaron modelos, como el de Gartner (1985), que analizan el proceso de creación 
de negocios volcado para el contexto de determinado grupo étnico, en este caso, el de los dekasseguis. Esta 
investigación tuvo como objetivo analizar, con base en tres dimensiones del modelo de Gartner (1985), 
cómo las características de los individuos, de las organizaciones y del ambiente influencian en el suceso o 
en el fracaso de los nuevos negocios creados por los dekasseguis en el noroeste de Paraná. Fueron 
analizados seis casos, tres de suceso y tres de fracaso. A partir de los análisis y comparaciones de los casos, 
se puede concluir que los dekasseguis de las empresas de suceso demuestran tener capacidad  proactiva 
mayor que los de las empresas que fracasaron:   buscaron más informaciones a respecto del negocio 
deseado, hicieron una evaluación más cuidadosa de los riesgos a ser asumidos, se relacionaron más 
fácilmente con las personas, además de estar siempre en busca de calificación y conocimiento en 
entrenamientos y ferias. Finalmente se percibe por el análisis de los casos, que no existe un único factor 
específico o más importante que explique el suceso o el fracaso de los emprendimientos de los dekasseguis. 
Las características del individuo, de la organización y del ambiente se encuentran interrelacionadas, por lo 
tanto, es imposible  desvincular a unas de las otras.  
Palabras-llave: Proceso de Creación de Negocios, Suceso, Fracaso.  
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1. INTRODUÇÃO 
Desestimulados pelos baixos salários e as altas 
taxas de desemprego, e atraídos pela perspectiva 
de conquista de melhores condições de vida, um 
número crescente de brasileiros começou a migrar 
para outros países do mundo.  Segundo dados do 
Banco Interamericano de Desenvolvimento (BID), 
no ano de 2005 o Brasil recebeu cerca de US$ 6,4 
bilhões de dólares em remessas de brasileiros 
residentes no exterior. Desse total, 
aproximadamente US$ 2,2 bilhões foram 
provenientes do Japão ou dos chamados 
dekasseguis (BID, 2006). 
A atividade empreendedora do brasileiro tem 
sido acompanhada desde 2000 pelo Global 
Entrepreneurship Monitor (GEM). De acordo 
com a Pesquisa GEM, no Brasil, em 2012, 30,2% 
dos indivíduos adultos da população eram 
empreendedores iniciais ou estabelecidos. Essa 
medida refere-se a 36 milhões de brasileiros de 18 
a 64 anos envolvidos na criação ou administração 
de algum tipo de negócio.  Isso significa que mais 
de 30% da população brasileira entre 18 e 64 anos 
está envolvida com empreendedorismo, o que 
demostra a importância econômica e social do 
tema e a necessidade de ações governamentais ou 
não governamentais para sua consolidação. Em 
números absolutos, pode-se estimar que, em 2012, 
18 milhões de indivíduos estavam envolvidos na 
criação ou administração de um negócios em 
estágio inicial (nascente ou novo) e 18 milhões 
eram proprietários ou administravam algum 
negócio com mais de três anos e meio de 
existência e, portanto, sua condição era de 
empreendedores estabelecidos (GEM, 2012).  
Apesar da alta taxa de empreendedores 
iniciais, o porcentual de novas empresas que não 
sobrevivem ainda é alto, cerca de 30%, de acordo 
com a pesquisa do Sebrae (2011) sobre a Taxa de 
Sobrevivência das Empresas no Brasil. A partir do 
processamento das bases de dados mais recentes 
da Secretaria da Receita Federal (referentes aos 
anos de 2005 a 2009), obteve-se a taxa de 
sobrevivência das empresas com até 2 anos, 
constituídas nos anos de 2005 e 2006. Para as 
empresas constituídas em 2005, a taxa de 
sobrevivência das empresas brasileiras com até 2 
anos foi de 71,9%. Para as empresas constituídas 
em 2006, a taxa de sobrevivência subiu para 
73,1%. Para o grupo das empresas brasileiras 
constituídas em 2006, a taxa de sobrevivência foi 
maior para as empresas industriais (75,1%), 
seguidas pelo comércio (74,1%), serviços (71,7%) 
e construção civil (66,2%). A taxa de mortalidade 
na Região Sul para empresas constituídas em 
2006 foi de 28,3% e, no Paraná, foi de 30,3%. 
Este estudo volta-se para a análise do processo 
de criação de novos negócios pelos dekasseguis 
no Estado do Paraná. O entendimento dos fatores 
que facilitam esse processo e a identificação de 
ações adequadas para evitar o fracasso podem 
ajudar as empresas a sobreviver, além de tornar 
fácil a descoberta de medidas de apoio que sejam 
mais úteis aos empresários.  
O processo de criação de novos 
empreendimentos envolve diferentes dimensões, 
que variam segundo os diversos autores.  Para 
Bird (1988) e Mazzarol et al. (1999), as 
características pessoais da personalidade e os 
fatores ambientais são as dimensões 
determinantes na intenção de empreender. No 
modelo proposto por Diochon, Gasse e Menzies 
(2002), criar um negócio envolve uma 
significativa ação planejada (intencional). Essa 
intencionalidade é percebida na forma pela qual 
uma pessoa transforma as informações em ação. 
Já Borges, Simard e Filion (2005) propõem um 
processo de criação de novos negócios em quatro 
etapas: iniciação, concepção e preparação, criação 
e operação.  
Gartner (1985) apresenta um modelo mais 
completo do processo empreendedor, que envolve 
quatro dimensões: as características do indivíduo, 
o ambiente, a organização e o processo pelo qual 
as novas empresas foram criadas. A análise dessas 
variáveis específicas pode proporcionar a 
identificação de contrastes e comparações entre os 
empreendimentos.  
Este estudo tem como objetivo principal 
analisar como as características dos indivíduos, 
das organizações e do ambiente influenciam no 
sucesso ou no fracasso dos novos negócios 
criados pelos dekasseguis no noroeste do Paraná, 
usando como base teórica o modelo de Gartner 
(1985).  A escolha do modelo de Gartner (1985) 
como modelo teórico deste estudo é devida ao fato 
de o modelo tratar o empreendedorismo e o 
processo de criação de novos negócios como um 
fenômeno complexo, sem dissociar o 
empreendimento do empreendedor. 
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2. EMPREENDEDORISMO E O PROCESSO 
DE CRIAÇÃO DE NEGÓCIOS 
Para Low e MacMillan, (1988) as definições 
existentes de empreendedorismo não conseguem 
ser suficientemente abrangentes. O fenômeno é 
um conjunto complexo de construções 
influenciadas por diversos fatores, como: 
mudança de gestão, inovação, ambiente 
tecnológico turbulento, desenvolvimento de novos 
produtos, gestão de pequenas empresas, 
individualismo e evolução da indústria. Além 
disso, o fenômeno pode ser investigado pelas mais 
variadas disciplinas, como Economia, Sociologia, 
Finanças, História, Antropologia, Psicologia, cada 
qual trazendo seus conceitos e seus termos de 
referência.  
Gartner (1988) destaca que o 
empreendedorismo é a criação de organizações. O 
que diferencia os empreendedores dos não 
empreendedores é o fato de os empreendedores 
criarem organizações e os não empreendedores 
não o fazerem.  Shane e Venkataraman (2000) 
afirmam que o maior obstáculo para estabelecer 
um modelo conceitual para o campo do 
empreendedorismo tem sido sua definição. 
Consideram esses autores que a maioria dos 
pesquisadores tem definido as pesquisas 
unicamente em termos de quem são os 
empreendedores e o que fazem. Para eles, o 
empreendedorismo é uma investigação acadêmica 
de como, por quem e com que efeitos as 
oportunidades para criar futuros negócios e 
serviços são descobertas, avaliadas e exploradas.  
Consequentemente, o campo envolve o estudo das 
oportunidades, de seu  processo de descoberta, 
avaliação e exploração, e do grupo de indivíduos 
que as descobre, avalia e explora.  
Para os autores, apenas algumas pessoas têm 
um comportamento empreendedor diante de uma 
oportunidade situacional. O empreendedorismo 
pode ocorrer dentro de uma organização já 
existente.  Segundo Venkataraman e Sarasvathy 
(2001), uma oportunidade envolve um fim ou 
propósito e “coisas favoráveis” à sua realização. 
Uma oportunidade empreendedora consiste na 
possibilidade de criar futuros produtos 
manufaturados. Dessa forma, envolve, por um 
lado, a procura e, de outro, a oferta, além de meios 
para colocá-las juntas. As “coisas favoráveis” 
podem ser resumidas em duas categorias: (a) 
crenças sobre o futuro e (b) ações baseadas nessas 
crenças.  
De acordo com Bruyat e Julien (2000), não se 
conseguirá compreender o fenômeno do 
empreendedorismo se não forem considerados o 
indivíduo (o empreendedor), o projeto, o 
ambiente, além de suas relações ao longo do 
tempo. O empreendedor é o indivíduo responsável 
pelo processo de criar um novo valor (uma 
inovação ou uma nova organização) – sem o 
indivíduo, o novo valor não pode ser criado. 
Dessa forma, o indivíduo constrói e administra 
algo  ̶ uma empresa, uma inovação ̶
̶
mas, ao 
mesmo tempo em que dá forma, é moldado pelo 
objeto construído. Assim, estabelece-se uma 
relação dialética entre o indivíduo e o novo valor 
criado.  Esses autores entendem também que o 
sistema empreendedor é um sistema aberto, que 
interage com o ambiente. O objeto de estudo no 
campo do empreendedorismo o diálogo do 
Indivíduo (I) com o Novo Valor Criado (NVC)  ̶  
é mostrado no diagrama abaixo, representado pela 
Figura 1. Essa definição enfatiza a necessidade de 
considerar tanto o indivíduo quanto o projeto para 
entender o fenômeno. 
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Figura 1    ̶ Empreendedorismo: um campo heterogêneo 
Fonte: BRUYAT; JULIEN (2000).
Katz e Gartner (1988) dedicaram-se a estudar 
as características das organizações emergentes, e 
sugeriram que poderiam ser identificadas quatro 
propriedades no processo de criação de uma 
empresa: a intencionalidade (a intenção do 
indivíduo de criar uma nova organização); os 
recursos (a busca por componentes físicos como o 
capital, equipamentos, empregados); os limites 
(estabelecimento de barreiras entre a organização 
e o ambiente, momento em que a empresa forma 
sua identidade: nome, endereço, telefone, 
pagamento de taxas e impostos); e trocas (as 
transações que a empresa realiza com os 
indivíduos, o ambiente e outras empresas).  
Para Bird (1988) as ideias e intenções do 
empreendedor formam o modelo estratégico 
inicial das novas organizações e são consideradas 
bases importantes para o desenvolvimento das 
novas empresas.  Tanto as características pessoais 
quanto os fatores ambientais definem a 
intencionalidade empreendedora. A autora 
descreve essa intenção empreendedora como um 
estado de espírito que focaliza sua atenção, 
experiência e modo de agir em um objetivo ou 
comportamento a ser atingido. 
Em pesquisa nos Estados Unidos, Carter, 
Gartner e Reynolds (1996) analisaram as 
atividades de criação de novos negócios de 71 
empreendedores nascentes.  No entendimento 
desses autores, empreendedores eram indivíduos 
que já tinham identificado os primeiros passos a 
serem dados em direção ao seu novo negócio, 
porém ainda estavam em dúvida. Os autores, a 
partir de uma análise quantitativa desses dados, 
identificaram três tipos de perfis dos 
empreendedores nascentes: (i) os que haviam 
começado um negócio e se destacavam por uma 
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negócio real, adquirindo máquinas e 
equipamentos, buscando apoio financeiro, 
constituindo uma entidade jurídica e organizando 
uma equipe; (ii) aqueles que haviam desistido 
porque teriam descoberto que sua ideia inicial não 
alcançaria o sucesso esperado; e (iii) aqueles que 
ainda estariam tentando, mas cujos esforços ainda 
não seriam suficientes para garantir o negócio. 
Para Mazzarol et al. (1999), começar um 
negócio não é um acontecimento isolado, mas um 
processo que pode levar muitos anos para se 
desenvolver e dar certo. Inicialmente, as pesquisas 
sobre empreendedorismo desenvolveram-se com 
foco nas características pessoais ou traços do 
empreendedor.  Posteriormente, passou-se a 
estudar o ambiente (fatores sociais, culturais, 
políticos e econômicos) e sua influência na 
formação da organização. Mais recentemente, 
entendeu-se que tanto as características pessoais 
quanto o ambiente têm um papel decisivo no 
processo de criação de novas empresas.   
Segundo Bygrave e Zacharakis (2004), o 
processo empreendedor envolve todas as funções, 
atividades e ações relacionadas com a percepção 
de uma oportunidade e a criação de uma 
organização para alcançá-la. São vários os fatores 
que podem influenciar o processo empreendedor e 
fazer com que o empreendedor acredite ou desista 
dessa ideia ou oportunidade.  
Korunka et al. (2003) explicam que a criação 
de um novo negócio é um processo complexo e 
dinâmico e que abrange inúmeras atividades 
preparatórias e de decisão. Os autores realizaram 
uma pesquisa com 1.169 empreendedores 
nascentes em diferentes países, buscando analisar 
as características da personalidade empreendedora 
no contexto do ambiente, dos recursos e do 
processo de criação das empresas. Definiram 
como empreendedores nascentes as pessoas que 
planejam, buscam os primeiros contatos, 
desenvolvem um plano de negócios, a fim de 
alcançar as primeiras receitas. Nesse contexto, a 
análise de cluster foi o método escolhido pelos 
autores. 
Borges, Simard e Filion (2005), assim como 
Gartner (1985), acreditam que o empreendedor, o 
processo de criação, o novo negócio e o ambiente 
devem ser levados em consideração em qualquer 
estudo sobre criação de novos negócios. No 
modelo utilizado por Borges, Simard e Filion 
(2005), foram consideradas quatro fases, com suas 
respectivas atividades no processo de criação de 
uma empresa: iniciação, design e preparação, 
criação do negócio e operação. Haber e Reichel 
(2007) desenvolveram um estudo com 305 novas 
empresas do segmento turístico em Israel, com 
base na visão de que o processo empreendedor 
envolve a acumulação de recursos. Os dados 
foram coletados por meio de entrevistas 
agendadas previamente por telefone com o 
administrador ou proprietário do negócio. O 
processo frequentemente começa com uma ideia, 
que é seguida de um estudo da viabilidade do 
negócio, da implantação e da operacionalização.  
Esta última fase indica o início real do ciclo de 
vida da empresa. Em suas pesquisas, os autores 
concluíram que o capital humano do 
empreendedor, em particular as habilidades de 
gerenciamento, foi o fator que mais contribuiu 
para o desempenho. 
3. O MODELO DE GARTNER 
Na visão de Gartner (1985), a criação de um 
novo negócio é um fenômeno multidimensional –
cada variável descreve somente uma dimensão do 
fenômeno, não podendo ser vista isoladamente. O 
modelo que descreve a criação de novos negócios 
tem quatro dimensões: indivíduo, organização, 
ambiente e processo.   
a) Indivíduo(s) – as pessoas envolvidas no início 
da nova organização. O conhecimento que as 
pessoas detêm pode ser considerado um elemento-
chave na criação do novo negócio. Esta dimensão 
do modelo analisa as características psicológicas 
(necessidade de realização, controle e propensão 
ao risco) e algumas características individuais dos 
empreendedores (satisfação no trabalho, 
experiência em trabalho anterior, pais 
empreendedores, idade, educação).  
b) Organização – o tipo de empresa que foi 
criada. O novo empreendimento é uma entidade 
organizacional. Essa nova empresa não é criada de 
maneira instantânea, mas sim ao longo de um 
tempo. Escolhas estratégicas como liderança de 
custo global, diferenciação e foco, além de 
determinadas barreiras de entrada, como novos 
produtos ou serviços, competição paralela, entrada 
de franquias, transferência geográfica, falta de 
suprimentos, aproveitamento de recursos 
inutilizados, contrato com o consumidor, tornar-se 
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uma segunda fonte, joint ventures, licenças, 
abandono de mercado, liquidação da divisão, 
compras favorecidas pelo governo, mudança das 
regras governamentais, são os fatores analisados 
nesta dimensão.  
c) Ambiente – a situação que envolveu e 
influenciou a nova organização. A partir da 
literatura existente foram identificados 12 fatores 
que poderiam estimular o empreendedorismo: 
disponibilidade de capital, presença de 
empreendedores experientes, força de trabalho 
tecnicamente especializada, acesso aos 
fornecedores, acesso aos consumidores e a novos 
mercados, influências governamentais, 
proximidade com universidades, disponibilidade 
de terras ou facilidades, acesso a transporte, 
atitude da população da área, disponibilidade de 
serviços de suporte e condições de vida.  
d) Processo – as ações empreendidas pelas 
pessoas que começaram o novo negócio. Gartner 
(1985) baseou-se em seis similaridades comuns 
dos comportamentos, descritas na literatura: o 
empreendedor localiza uma oportunidade de 
negócio, acumula recursos, vende produtos e 
serviços, fabrica os produtos, constrói a 
organização e responde ao governo e à sociedade. 
4. SUCESSO E FRACASSO 
Segundo Kay (1996), o sucesso está muitas 
vezes associado ao desempenho obtido na 
atividade e também ao desempenho financeiro. O 
autor destaca que a melhor maneira de entender o 
sucesso é comparando o desempenho de uma 
empresa com o de empresas diferentes do mesmo 
setor de negócios. Longenecker, Moore e Petty 
(1997) apontam três pontos que consideram 
relevantes no insucesso dos negócios. O primeiro 
seria a necessidade de lidar realisticamente com 
essa situação indesejada, maximizando assim o 
aprendizado. O segundo se refere à taxa de 
insucesso das pequenas empresas, que pode variar 
muito dependendo da definição utilizada e do tipo 
de empresa considerada (porte e setor). O terceiro 
ponto a ser considerado é que o custo dos 
insucessos se reflete na perda de capital, na 
diminuição da autoestima do empreendedor, no 
desemprego e no recolhimento de impostos. 
Rimoli et al. (2004) analisaram a história de 
dois casos de empreendedores iniciantes, um deles 
apresentado como exemplo de insucesso e outro 
como exemplo de sucesso.  Os autores 
identificaram como fatores determinantes para o 
sucesso a importância do conhecimento do 
mercado, a necessidade de distinguir uma ideia de 
uma oportunidade, a utilidade de elaborar um 
plano de negócio e o estabelecimento de barreiras 
de entrada. Assim, o sucesso deve ser visto como 
objetivo a ser atingido e o insucesso como uma 
forma de aprendizado que, em ocasiões futuras, 
poderá conduzir ao sucesso. Afirmam que um 
empreendimento tem apenas dois destinos: ser 
bem-sucedido ou não. 
Ferreira e Santos (2008) procuraram em seu 
estudo analisar os fatores relacionados ao 
empreendedor, à empresa e ao ambiente externo 
que mais contribuíam para a mortalidade precoce 
de micro e pequenas empresas de São Paulo. O 
estudo foi desenvolvido mediante uma pesquisa 
explicativa, que se baseou em 16 hipóteses 
definidas com base na literatura e testadas 
previamente. Foi selecionada uma amostra de 100 
microempresários que haviam constituído suas 
micro e pequenas empresas entre os anos de 2003 
e 2005 e as haviam extinto em 2005. O 
instrumento para a coleta dos dados adotado no 
estudo foi a entrevista, cujo roteiro foi 
semiestruturado e com questões abertas e 
fechadas. Para o tratamento dos dados, foram 
utilizados métodos de análise descritiva. Com 
base nos resultados da pesquisa, os autores 
concluíram que a vocação para o 
empreendedorismo no Brasil se mostrava muito 
mais quantitativa do que qualitativa, e que a 
responsabilidade pelo encerramento precoce das 
empresas não poderia ser atribuída a um único 
fator. Os fatores se mostraram bastante 
interligados e dependentes, em grande parte, da 
própria atuação do empreendedor.   
Machado e Espinha (2007) desenvolveram 
uma abordagem sobre o fracasso das empresas, 
baseados em um estudo de cunho exploratório e se 
utilizando, como referência, de outros trabalhos e 
pesquisas realizados a respeito do assunto. 
Consideravam que essa compreensão era 
fundamental para uma solução mais efetiva do 
problema da mortalidade das micro e pequenas 
empresas. Com base em suas pesquisas, 
conseguiram identificar as principais razões do 
encerramento das atividades das empresas, 
conforme disposto no Quadro 1. 
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Quadro 1 – Resumo de causas de mortalidade das micro e pequenas empresas 
Empreendedor Gestão da empresa Ambiente 
 
- Decisão voluntária: venda da 
empresa, mudança de cidade, 
problemas pessoais, mudança de 
ramo, opção por um emprego. 
- Decisão involuntária: 




- Áreas funcionais: finanças, 
marketing, produção, recursos 
humanos. 
- Estruturação da empresa e 
organização da informação. 
 
- Fatores macroeconômicos: 
recessão econômica, concorrência. 
- Problemas específicos, tais como: 
morte dos sócios, falta de 
sucessores, assaltos, roubos, 
incêndio. 
Fonte: LUSSIER; PFEIFER (2001); RIQUELME; WATSON (2002); DUTRA (2003); GREATTI (2003); 
VIAPIANA (2001); NAJBERG et al., (2000); WATSON (2003), apud MACHADO; ESPINHA (2007:22). 
5.  METODOLOGIA  
O presente estudo pode ser caracterizado como 
predominantemente qualitativo, porque analisou 
um fenômeno no contexto em que ele ocorreu, 
buscando compreender os significados que os 
empreendedores dekasseguis deram às suas ações.  
Em função dos objetivos, foram elaboradas as 
seguintes questões de pesquisa: a) Como as 
características dos indivíduos influenciam no 
sucesso ou no fracasso de novos negócios criados 
pelos dekasseguis no noroeste do Paraná? b) 
Como as características das organizações 
influenciam no sucesso ou fracasso de novos 
negócios criados pelos dekasseguis no noroeste do 
Paraná? c) Como as características do ambiente 
influenciam no sucesso ou fracasso de novos 
negócios criados pelos dekasseguis no noroeste do 
Paraná? 
Adotou-se a estratégia de pesquisa estudo de 
caso, particularmente de multicasos. Para 
Einsenhardt (1989), o estudo de caso é uma 
estratégia de pesquisa que se concentra no 
entendimento das dinâmicas presentes em um 
único cenário. A autora destaca duas questões 
importantes a serem consideradas nos estudos de 
casos múltiplos: quando parar de adicionar novos 
casos e quando parar de interagir os dados com a 
teoria. Em relação à primeira questão, afirma que 
o ideal é parar quando se percebe uma saturação 
teórica, ou seja, quando os pesquisadores 
verificam que o fenômeno observado já foi visto 
anteriormente ou que o aprendizado incremental 
está sendo mínimo. Para este trabalho foram 
escolhidas seis empresas criadas por dekasseguis 
empreendedores da região noroeste do Paraná, 
três de sucesso e três de fracasso.  Para o caso de 
sucesso, foi utilizado o critério do GEM 2007, que 
define um empreendedor estabelecido como 
aquele que está à frente de seu negócio por mais 
de 42 meses. Como caso de fracasso foi 
considerado o empreendedor inicial que 
permaneceu à frente do negócio por até três anos e 
meio ou que, após esse período, tenha fechado e 
encerrado suas atividades. 
As principais fontes de evidências foram as 
entrevistas com os dekasseguis que 
empreenderam. Foi utilizado roteiro 
semiestruturado de entrevistas, que permitiu ao 
entrevistado flexibilidade em suas opiniões. 
Laville e Dionne (1999:188) afirmam que uma 
entrevista semiestruturada é constituída de uma 
série de perguntas abertas, feitas verbalmente em 
uma ordem prevista, mas na qual o entrevistador 
pode acrescentar perguntas de esclarecimento. As 
entrevistas foram realizadas nos meses de agosto a 
outubro de 2009. 
A escolha do modelo de Gartner (1985) como 
modelo teórico deste estudo justifica-se por ele 
tratar o empreendedorismo e o processo de 
criação de novos negócios como um fenômeno 
complexo, não dissociando o empreendimento do 
empreendedor. Vale ressaltar que o modelo de 
Gartner foi adaptado para este estudo, pois foram 
consideradas as dimensões indivíduo, organização 
e ambiente. A dimensão processo não foi 
analisada separadamente, pois ela é descrita 
quando os empreendedores explicam as demais 
dimensões. Além disso, algumas características 
culturais foram incorporadas aos elementos de 
análise nas características dos indivíduos, em 
virtude de as empresas pesquisadas terem sido 
criadas por empreendedores de origem japonesa: 
apoio da família, dedicação ao trabalho, 
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conhecimentos gerenciais, rede de contatos, 
valores da cultura japonesa.  
Além desses elementos culturais, as 
características das organizações e do ambiente 
foram adaptadas às empresas de pequeno porte, 
pois o modelo de Gartner é mais voltado a 
empresas de maior porte. Foram considerados, nas 
características das organizações, elementos 
importantes para as pequenas empresas 
brasileiras, como planejamento prévio, plano de 
negócios, local, pesquisa de mercado, formação 
de preços, qualidade nos produtos e serviços, 
propaganda e publicidade, retirada de pró-labore, 
controles financeiros, controles de estoques, 
inadimplência, capital de giro, apoio ou assessoria 
e mão de obra qualificada.  
A análise das informações foi qualitativa, 
utilizando-se para isso a abordagem da análise de 
conteúdo. Segundo Laville e Dionne (1999), a 
análise de conteúdo pode adotar um caminho 
quantitativo ou qualitativo. Na abordagem 
quantitativa, o pesquisador reúne os elementos 
tirados dos conteúdos em categorias, construindo 
distribuições com as frequências que forem 
equivalentes. Na qualitativa, o pesquisador decide 
prender-se às nuanças de sentido que existem 
entre as unidades, nos elos lógicos entre essas 
unidades ou entre as categorias que as reúnem. 
6. ANÁLISE COMPARATIVA DOS CASOS 
DE SUCESSO 
O primeiro caso de sucesso é o da Ótica Ebuti, 
uma empresa familiar criada por um jovem 
dekassegui, Fabio, há 12 anos e que, ao longo 
desse período, conseguiu permanecer no Brasil.  
Esse empreendedor fez de seu negócio sua 
principal fonte de renda e subsistência, 
diferentemente de muitos descendentes que, em 
razão de investimentos malsucedidos, tiveram que 
retornar ao Japão. O segundo caso de sucesso é o 
da Papelaria Famsit, inaugurada por Hiro em 
1995. Na época, ocupava uma área de 60 metros 
quadrados e tinha apenas um funcionário. 
Atualmente, a loja ocupa uma área de 520 metros 
quadrados, tem 10 funcionários e recentemente 
inaugurou uma filial na cidade de Maringá. O 
terceiro caso de sucesso descrito é o da Móveis 
Popular, loja inaugurada em 1999 por Ricardo e 
Cíntia, com recursos provenientes do Japão. 
Começou suas atividades com cinco funcionários 
e, atualmente, além da matriz, tem sete filiais e 
aproximadamente 100 colaboradores.  
A análise comparativa dos casos de sucesso foi 
realizada conforme as categorias de análise do 
modelo de Gartner(1985), adaptadas para este 
estudo.  
6.1. Características dos indivíduos nas 
empresas de sucesso 
Tanto Fabio como Ricardo tinham 26 anos 
quando iniciaram seu novo empreendimento, 
influenciados por parentes na escolha do novo 
negócio. Segundo o GEM (2008), o tempo médio 
de escolaridade da população brasileira ainda é 
baixo. Os dados mostram que a população com 
mais de dez anos de idade tem em média apenas 
6,4 anos de estudos. De acordo com a mesma 
pesquisa, quanto maior a escolaridade, maior a 
percepção de oportunidade. O nível de 
escolaridade dos dekasseguis de sucesso pode ser 
considerado bom porque todos já tinham 
concluído o ensino médio. Para Fabio, a 
consciência de que a falta de um diploma em 
ensino superior seria um obstáculo para conseguir 
um emprego aqui no Brasil motivou-o ainda mais 
a abrir sua própria empresa.  
Segundo o Sebrae (2004b), em uma pesquisa 
realizada com os dekasseguis que tinham a 
intenção de estabelecer seu próprio negócio, a 
principal fonte de assessoria procurada por eles 
eram a família e os amigos. Todos os 
entrevistados citaram o apoio da família como 
fundamental para a criação e o sucesso do 
negócio.  Os pais, cônjuges ou parentes 
influenciaram na escolha do novo negócio ou 
contribuíram com o suporte necessário para que a 
empresa crescesse. Fabio acabou optando pelo 
ramo ótico por influência de seus tios.  Hiro 
contou com sua esposa quando precisou se 
ausentar para feiras e cursos. Por indicação de seu 
sogro, Ricardo confiou na experiência de seu 
concunhado para investir no segmento de móveis.   
Hiro e Ricardo destacaram que o fato de seus 
pais já terem sido comerciantes não influenciou 
em sua decisão de abrir seu próprio negócio. Hiro 
afirmou que sempre que eles podiam, o ajudavam. 
Para ele, essa experiência contribuiu no sentido de 
evitar que algumas falhas de gerenciamento 
ocorridas na empresa deles se repetissem na sua. 
Ricardo, em sua adolescência, também auxiliou 
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seus pais em uma loja de calçados e, para ele, esse 
período foi importante porque nele teve noções de 
atendimento aos clientes.  
Ser dono do próprio negócio foi descrito por 
todos os entrevistados como um sonho antigo. 
Essa necessidade de realização foi apontada pelos 
dekasseguis como um dos principais fatores que 
os teriam motivarado a encarar tal desafio. A 
vontade de encarar desafios vinha desde os 
tempos da adolescência.  
Na busca de minimização dos riscos da 
abertura do negócio, Fabio realizou um curso de 
técnico em ótica, que, além de proporcionar 
conhecimento prático e teórico sobre o segmento 
escolhido, ainda lhe deu noções de gerenciamento 
e atendimento aos clientes. Hiro, por sua vez, 
afirmou que, caso o negócio não desse certo, 
voltaria para o Japão até aparecer outra 
oportunidade.  Já Ricardo avaliou que o negócio 
precisaria de maior aporte de capital e optou por 
permanecer no Japão mais um período para 
capitalizar a empresa. Caso o negócio fracassasse, 
continuaria por lá. Para Degen (1989), o fato de 
ter familiares empreendedores ou sócios 
dedicados ao negócio pode ser caracterizado como 
um dos fatores que constituem a base do sucesso 
empresarial. Os dekasseguis relataram que se 
dedicavam integralmente à atividade escolhida e 
destacaram que, no início, trabalhavam até mais 
do que no período em que estavam no Japão.  
Filion (1999) e Sebrae-SP (2005) destacam a 
importância da experiência profissional do 
empreendedor para o sucesso de novos 
empreendimentos. Nenhum dos empreendedores 
tinha experiência anterior no setor de atividade 
escolhido para o novo negócio, mas tinham 
experiências de trabalho anteriores no Brasil e no 
Japão.  Fabio é o único dos três que não teve 
experiência de trabalho antes de ir para o Japão, 
Hiro era atendente em uma loja de produtos 
agropecuários e Ricardo ajudava seus pais em 
uma loja de calçados. Ricardo ressaltou que, no 
caso da Móveis Popular, contou com a 
experiência que Carlos tinha no segmento de 
móveis, fator que considera fundamental para a 
abertura do negócio e seu sucesso.  
Quanto aos conhecimentos gerenciais, Fabio 
foi o único dos empreendedores de sucesso que 
teve aulas sobre gestão de negócios quando 
realizou o curso de técnico em ótica. Hiro e 
Ricardo tinham apenas algumas noções da época 
em que ajudaram seus pais. Ricardo afirmou que 
confiou nos conhecimentos gerenciais que Carlos 
possuía e que foram essenciais para que a Móveis 
Popular obtivesse sucesso.   
Segundo Birley (1985) e Borges Junior (2004), 
os amigos, familiares, colegas de trabalho ou uma 
boa rede de contatos podem ajudar o 
empreendedor a identificar fornecedores e 
consumidores em potencial, obter os recursos 
econômicos para iniciar o negócio, apoiar a ideia 
surgida ou mesmo dar suporte social e emocional 
para a constituição da empresa.  Em relação à rede 
de contatos, Fabio destacou que um convite feito 
por um amigo de seu pai para compor a diretoria 
da Associação Comercial permitiu-lhe que ficasse 
mais conhecido na cidade e, em consequência, sua 
empresa também. Hiro, apesar de dizer que esse 
fator não influenciou em seu negócio, sempre teve 
fácil relacionamento com clientes, funcionários e 
fornecedores, pois é muito conhecido na cidade 
onde vive. Ricardo, admitindo sua timidez, 
atribuiu a Carlos, que, para ele, tem o dom de 
lidar com pessoas, a função de diretor comercial e 
de marketing da empresa Móveis Popular.  
Morrison (2000) afirma que cada 
empreendedor traz consigo um conjunto de 
características e motivações pessoais para 
interagir com o ambiente de uma sociedade ou de 
negócios, dentre as quais a influência de outras 
culturas. Os valores da família e da cultura 
japonesa foram fatores que influenciaram o 
sucesso dos negócios analisados.  
Apesar de os dekasseguis entrevistados 
afirmarem que o fato de serem descendentes de 
japoneses não teria influenciado no processo de 
criação do novo negócio, eles acreditam que os 
valores culturais aprendidos com seus pais e 
também no Japão acabaram influenciando suas 
ações no dia a dia e a maneira de administrarem 
seus negócios. Com seus pais, Fabio destacou que 
aprendeu a importância da honestidade e do 
planejamento. Hiro apontou a perseverança. 
Ricardo e Cintia destacaram a timidez, disciplina, 
cobrança por resultados e confiança. Hiro afirmou 
que, durante o período em que esteve no Japão, 
aprendeu a importância do respeito à hierarquia, 
da disciplina e da humildade. Fabio citou o 
trabalho em equipe como o principal aprendizado. 
Já Ricardo e Cíntia consideraram que foram a 
Francisco Teruo Nakahata e Rivanda Meira Teixeira
 148 REGE , São Paulo – SP, Brasil, v. 21, n. 1, p. 139-159 jan./mar. 2014
pontualidade e a organização dos japoneses que os 
ajudaram muito na condução de seu negócio.  
6.2. Características das organizações nas 
empresas de sucesso 
Planejar de maneira antecipada um novo 
negócio é considerado um dos fatores que mais 
contribuem para o sucesso de um novo 
empreendimento (DEGEN, 1989; SANTOS; 
PEREIRA, 1995; FONTANINI, 2000; DUTRA; 
PREVIDELLI, 2003; DELMAR; SHANE, 2003; 
Sebrae-SP, 2005).  Com relação ao planejamento 
prévio, verificou-se que na Ótica Ebuti e na 
Móveis Popular houve essa preocupação por parte 
dos empreendedores antes de começarem o novo 
negócio. Isso contribuiu para o sucesso de suas 
empresas. No caso da Famsit, o dekassegui apenas 
identificou uma oportunidade e resolveu encarar o 
desafio.  No caso da Famsit, tudo aconteceu muito 
rápido. No início, não houve planejamento, apenas 
se identificou uma oportunidade. Para Santos e 
Pereira (1995), as oportunidades surgem para as 
pessoas no dia a dia e muitos novos negócios 
acabam sendo desenvolvidos quando as pessoas 
têm uma postura reativa a elas. Se as 
oportunidades aparecem no decorrer da vida de 
uma pessoa e não são identificadas, nada de novo 
acontece. 
Segundo Degen (1989), Halloran (1994), 
Santos e Pereira (1995), Delmar e Shane (2003), 
Greatti (2003) e Rimoli et al. (2004), a elaboração 
de um plano de negócios é importante para o 
sucesso de uma nova empresa porque orienta o 
empreendedor com relação às decisões 
estratégicas a serem tomadas e à viabilidade da 
implantação dessa ideia. Nos três casos de sucesso 
estudados isso não foi realizado. 
Halloran (1994) e Santos e Pereira (1995) 
apontam a escolha do local como um fator cuja 
contribuição é importante para o sucesso 
empresarial. Constatou-se que a escolha do local 
para a instalação do negócio foi importante para o 
sucesso das empresas e que todas tinham em 
comum o fato de estarem localizadas na região 
central da cidade, onde há bom fluxo de pessoas e 
vagas para estacionamento. Resnik (1990) afirma 
que uma condição essencial para que uma 
empresa tenha sucesso é que ela conheça 
previamente quem são seus clientes, faça uma 
análise do ambiente de mercado a ser explorado, 
avalie o potencial da ideia. Segundo os 
entrevistados, não foi realizada nenhuma pesquisa 
de mercado antes de eles iniciarem o novo 
negócio. 
Degen (1989) e Halloran (1994) consideram 
que muitas empresas obtêm sucesso quando têm 
uma preocupação especial com a formação de 
preços. Todas as empresas de sucesso pesquisadas 
afirmaram que, no início, não tiveram essa 
preocupação – apenas verificavam o custo da 
mercadoria, mais os encargos, e aplicavam a 
margem desejada. No caso da Famsit, observou-se 
que a realização de um curso de capacitação nessa 
área contribuiu de forma importante para o 
sucesso da empresa. No caso da Móveis Popular, 
esse cuidado com a formação dos preços permitiu 
que a empresa crescesse com equilíbrio.  No caso 
da Famsit, isso mudou depois de seis meses, 
quando o empreendedor fez um curso no Sebrae 
sobre formação de preços. Na Móveis Popular, 
uma formação de preços mais sistematizada 
começou a ser aplicada depois da informatização 
das lojas. 
No que diz respeito à diferenciação ao iniciar o 
novo negócio, Fabio (Ótica Ebuti) destacou que a 
rapidez com que conseguia entregar seus óculos 
aos clientes foi fundamental para se destacar dos 
concorrentes. Os outros entrevistados não 
destacaram estratégias que os diferenciassem, 
porém Hiro (Famsit) afirmou que buscava 
comprar à vista para oferecer o menor preço a 
seus clientes e Carlos (Móveis Popular) destacou 
que sua equipe de vendas era muito conhecida na 
cidade.  
Constatou-se que todos os empreendimentos 
considerados de sucesso tiveram algum tipo de 
inovação e que isso ajudou as empresas a se 
destacar e se consolidar no mercado. Na Ótica 
Ebuti, foram utilizados equipamentos que 
proporcionaram mais qualidade e melhor 
acabamento ao trabalho final. Na Famsit, 
comprou-se uma máquina de encadernação de 
capa dura, que na época ninguém tinha. Já a 
Móveis Popular inovou realizando um show de 
prêmios em comemoração ao primeiro aniversário 
de fundação da loja na cidade.   
Todos os entrevistados afirmaram que sempre 
buscaram oferecer produtos e serviços de 
qualidade aos seus clientes e demonstraram uma 
preocupação especial com o atendimento deles, 
com a solução de possíveis reclamações e com o 
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pós-venda. Isso acabou contribuindo para o 
sucesso das organizações. Para a Ótica Ebuti, 
resolver as reclamações foi fundamental para que 
conseguisse fidelizar seus clientes. O proprietário 
da Famsit destacou que qualidade sempre foi 
motivo de preocupação em sua empresa, e que já 
participou de programas específicos realizados 
pelo Sebrae. Carlos, da Móveis Popular, desde o 
início buscou contratar os melhores montadores 
de móveis que conhecia. 
Nas empresas de sucesso analisadas verificou-
se a utilização de propaganda e publicidade, 
principalmente no início do negócio. Fabio, da 
Ótica Ebuti, investiu em rádios AM e FM, porém 
considera que nada substitui a divulgação boca a 
boca. A Famsit procurou concentrar essas ações 
mais no período de volta às aulas. A única 
empresa que investiu maciçamente na divulgação 
nos meios de comunicação foi a Móveis Popular. 
Carlos realizou ainda um show de prêmios. 
Considera que essas ações contribuíram bastante 
para que a empresa ficasse conhecida. 
Em relação à retirada de pró-labore, percebeu-
se que os proprietários, quando começaram seu 
negócio, não tinham um valor definido para a 
retirada de pró-labore, porém não cometiam 
excessos que descapitalizassem a empresa.  Na 
Ótica Ebuti e na Famsit esse procedimento 
continua até hoje, e a Móveis Popular atualmente 
conta com valores definidos em folha de 
pagamento. A preocupação com a previsão de 
pagamentos de salários e encargos dos sócios e 
funcionários de um negócio é identificada nas 
projeções da análise financeira de um 
empreendimento (DEGEN, 1989; SANTOS; 
PEREIRA, 1995). 
Verificou-se que, ao iniciarem o novo negócio, 
todos os empreendedores já se utilizavam de 
controles financeiros. Tinham algumas planilhas 
eletrônicas, mas a maior parte delas era feita 
manualmente. No caso da Ótica Ebuti, até hoje 
continua sendo feito dessa forma, mas atualmente 
tanto a Famsit como a Móveis Popular contam 
com um software para gerenciamento desses 
controles.  Com relação aos controles de estoques 
das empresas, os empresários afirmaram que tudo 
era feito no “olhômetro”. Na Ótica Ebuti, os 
controles de estoques continuam sendo feitos 
manualmente. As outras duas empresas contam 
atualmente com um sistema informatizado. Para 
Halloran (1994) e Viapiana (2001), o 
planejamento eficiente de estoque implica ter as 
mercadorias certas não só nos lugares certos, mas 
também no momento e com o investimento certo. 
Com relação à inadimplência, constatou-se que 
tanto a Ótica Ebuti como a Famsit tinham em 
comum uma pequena taxa de inadimplentes, cerca 
de 3% e 0,5% respectivamente. A Móveis Popular 
era a única com uma taxa alta de não pagadores. 
Segundo Cíntia, responsável financeira pela 
Móveis Popular, no início a inadimplência era 
bastante elevada, quase 20%. Com uma análise de 
crédito mais criteriosa, diminuiu para cerca de 5% 
a 8%. Verificou-se também que, no início, os 
empreendedores se baseavam muito em sua 
intuição e no conhecimento que tinham de seus 
clientes. Não existia uma análise de crédito. Com 
os anos, todas as empresas passaram a fazer uma 
avaliação mais criteriosa antes de vender a prazo. 
Assim pode-se afirmar que esse cuidado foi 
fundamental para que as empresas tivessem 
sucesso.  
A gestão do caixa, do crédito e do capital de 
giro e o reinvestimento dos lucros são essenciais à 
saúde financeira e contribuem diretamente para o 
sucesso de um pequeno negócio (DEGEN, 1989; 
RESNIK, 1990; SANTOS; PEREIRA, 1995; 
VIAPIANA, 2001; Sebrae, 2005). Os 
entrevistados, no início de seus negócios, 
realizavam diariamente um acompanhamento das 
vendas. Sabiam dos seus custos fixos e tinham um 
controle de suas obrigações a pagar. No início, 
tudo era feito manualmente. Um aspecto comum 
entre a Ótica Ebuti e a Móveis Popular foi a 
disponibilidade de capital de giro quando 
começaram suas atividades. Além disso, todos os 
empreendedores afirmaram que buscavam 
reinvestir o que ganhavam no próprio negócio. 
Fabio (Ótica Ebuti) afirmou que tinha uma reserva 
para os primeiros meses de atividade da empresa. 
Ricardo (Móveis Popular) optou por permanecer 
no Japão justamente para obter suporte financeiro 
para seu negócio; já Hiro destacou que enfrentou 
sérias dificuldades por ter ficado sem capital de 
giro.   
6.3. Características do ambiente nas empresas 
de sucesso 
O uso de capital próprio e a ausência de 
endividamento junto aos bancos na abertura de 
um novo negócio são considerados fatores que 
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servem de base para o sucesso empresarial 
(SANTOS; PEREIRA, 1995; Sebrae, 2005; 
SHMEIDA, SPERS; PONCHIO, 2008; 
MACHADO; ESPINHA, 2008). Em relação à 
disponibilidade de recursos financeiros para 
começar o novo negócio, observou-se que todos 
os dekasseguis se utilizaram de recursos próprios, 
poupados durante os anos de trabalho no Japão, 
para abrir sua empresa. Todos os entrevistados 
afirmaram que era fundamental começar o 
negócio sem dívidas com bancos e fornecedores.  
Autores como Resnik (1990) argumentam que 
profissionais de apoio podem contribuir com seu 
conhecimento, além de com conselhos úteis aos 
empresários para que alcancem sucesso em seu 
empreendimento.  No caso das três empresas, 
observou-se que todas elas tiveram algum tipo de 
apoio ou assessoria. No caso da Ótica Ebuti, seu 
proprietário pôde contar principalmente com o 
apoio de seus tios, que já eram do ramo. Hiro 
(Famsit) buscou assessoria junto ao Sebrae e à 
Associação Comercial e, no caso da Móveis 
Popular, foi contratado um auditor para auxiliar 
no processo de gestão da empresa. 
Para Resnik (1990), Halloran (1994), Santos e 
Pereira (1995) e Viapiana (2001), muitos negócios 
dependem de mão de obra especializada para 
crescer. Assim, encontrar pessoas adequadas às 
necessidades do empreendimento é algo a ser 
analisado com cuidado por uma empresa que 
pretende crescer e obter sucesso. Todos os 
entrevistados destacaram a importância da 
presença de mão de obra qualificada em seus 
negócios. Na Ótica Ebuti, o próprio proprietário 
tinha o conhecimento técnico necessário para dar 
um acabamento diferenciado às lentes. A Famsit 
sempre buscou qualificar, treinar e motivar seus 
funcionários. No caso da Móveis Popular, foram 
contratados os melhores vendedores e montadores 
do segmento com quem Carlos havia trabalhado. 
Quanto ao acesso aos fornecedores, tanto o 
empreendedor da Ótica Ebuti como o da Móveis 
Popular afirmaram que não tiveram muitas 
dificuldades. No caso da Famsit, Hiro comentou 
que, por ser a menor empresa do segmento na 
época, sofreu com a falta de interesse de muitos 
fornecedores em visitá-la.  
Para Santos e Pereira (1995), antes de começar 
um negócio é importante identificar quem são os 
concorrentes, conhecer seus objetivos e práticas e 
avaliar seus comportamentos, vantagens e 
desvantagens. Em relação à concorrência, porém, 
os três entrevistados  declararam não ter feito 
nenhuma pesquisa para saber quem eram e seus  
pontos fortes ou fracos.  
Santos e Pereira (1995) apontam que o 
processo de abertura de uma empresa inclui uma 
série de procedimentos burocráticos que, se 
conhecidos previamente pelo empreendedor, o 
deixariam desanimado do novo negócio antes 
mesmo de abri-lo. Na contramão dessa afirmação, 
os entrevistados afirmaram que o processo 
burocrático para a abertura da empresa demorou 
no máximo de 30 a 45 dias. Vale ressaltar que 
nenhum dos entrevistados fez qualquer 
reclamação sobre o tempo levado para a abertura 
de suas empresas ou os processos burocráticos. 
Consideraram que foi rápido. Quanto à carga 
tributária, todos afirmaram que, no início, não 
buscaram maiores informações sobre o assunto, 
pois confiavam em seu contador e apenas faziam 
o recolhimento. Consideraram-na alta, mas isso 
não os impediria de procurar crescer. Para Rimoli 
et al. (2004), uma barreira à entrada tem o 
propósito de criar um valor adicional para o 
cliente e sustentá-lo ao longo do tempo. Tanto os 
proprietários da Famsit quanto os da Móveis 
Popular afirmaram que seus negócios eram fáceis 
de ser copiados. Apenas Fabio (Ótica Ebuti) 
destacou como barreira à entrada o tempo de 
formação como técnico em ótica, pois, segundo 
ele, até seus concorrentes conseguirem se formar 
ele já teria conquistado uma boa clientela.  
7. ANÁLISE COMPARATIVA DE CASOS 
DE FRACASSO 
O primeiro caso de fracasso é o da Empresa 
Alfa, do segmento de autoelétrica para carros, 
criada por um dekassegui em 1997 e que chegou a 
empregar até quatro funcionários. Em 2002, ao 
retornar para o Japão, o empreendedor entregou a 
administração à sua esposa, que, apesar de 
persistente, teve que fechar o negócio em 2006. O 
segundo caso de fracasso é o da Empresa Beta, 
que tinha como ramo de atividade a locação de 
vídeos. Foi inaugurada em 2004 por uma 
dekassegui que, encontrando dificuldades em 
conseguir um emprego aqui no Brasil, resolveu 
utilizar suas economias para investir no segmento. 
Para diminuir o prejuízo, acabou vendendo a 
empresa e encerrando suas atividades em 2007. O 
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terceiro caso descrito é o da Empresa Gama, 
aberta em 2003 por um dekassegui que sonhava 
em voltar para o Brasil e administrar seu próprio 
negócio. O ramo de atividade era um ferro-velho. 
Para não ficar devendo a ninguém, o 
empreendedor acabou fechando o negócio depois 
de oito meses. 
Analisam-se e comparam-se, a seguir, os três 
casos das empresas que fracassaram, conforme as 
categorias de análise estabelecidas no estudo, 
baseadas no modelo de Gartner.  
7.1. Características dos indivíduos das 
empresas que fracassaram 
Em relação à idade, quando Pedro iniciou as 
atividades de sua empresa estava com 40 anos. 
Maria tinha 27 e Antônio 35 anos.  Todos 
afirmaram que a idade não teve qualquer 
influência na abertura da empresa ou em seu 
fracasso. Em relação à educação, percebeu-se que, 
no caso da Empresa Gama, o baixo nível de 
escolaridade dificultou o processo de gestão do 
dekassegui Antonio. Este destacou que a pouca 
escolaridade lhe fez falta na hora em que precisou 
lidar com a parte burocrática da empresa Gama, 
como, por exemplo, o preenchimento das notas 
fiscais.  Tanto Pedro quanto Maria já haviam 
concluído o ensino médio, mas gostariam de ter 
estudado mais; porém, afirmaram que esse fator 
não interferiu no funcionamento de suas 
empresas. 
Com relação à influência dos pais, observou-se 
que somente os pais de Maria haviam sido 
comerciantes. Na percepção da empreendedora, 
porém, esse fator não teve influência em sua 
decisão de abrir seu próprio negócio ou de fechá-
lo.   Para   os   entrevistados,   o   apoio   da   família 
foi fundamental no processo de criação de suas 
empresas ou na condução de seus negócios. No 
caso da empresa Alfa, foi Yumê que assumiu a 
administração do negócio quando Pedro resolveu 
ir para o Japão novamente. Na empresa Beta, 
eram os pais e o marido de Maria que cuidavam 
de suas filhas pequenas enquanto ela trabalhava 
na locadora de vídeo. Além do cuidado com a 
casa e a filha, a opinião da esposa de Antônio foi 
fundamental em sua decisão de encerrar as 
atividades da empresa e diminuir seus prejuízos. 
Em relação à necessidade de realização, Pedro 
era funcionário e sempre quis ser dono do próprio 
negócio. No caso de Maria, em razão da falta de 
emprego ao retornar para o Brasil, abrir uma 
empresa pareceu-lhe ser a melhor alternativa. Para 
Antonio, apesar das idas e vindas constantes, abrir 
um negócio era a concretização de um sonho 
antigo e a possibilidade de ficar no Brasil em 
definitivo.  
Segundo Yumê, tanto ela como seu marido 
sabiam dos riscos de iniciar um novo negócio aqui 
no Brasil, mas resolveram confiar na experiência 
que Pedro já tinha no ramo de autoelétrica e 
achavam que tinham o dinheiro suficiente. No 
caso das Empresas Beta e Gama, os dekasseguis 
afirmaram que não se preocuparam em avaliar os 
riscos do empreendimento. Apenas seguiram sua 
intuição de que o negócio seria bom. Um ponto 
comum  entre os entrevistados é que todos se 
dedicavam integralmente ao novo negócio, 
trabalhando até mais do que no Japão. 
A falta de experiência empresarial e a ausência 
de capacidade gerencial são apontadas como as 
principais razões que explicariam o fracasso de 
um negócio (HALLORAN, 1994; SANTOS; 
PEREIRA, 1995; DEGEN, 1989; VIAPIANA, 
2001; DUTRA; PREVIDELLI, 2003; FILARDI, 
2006; MACHADO; ESPINHA, 2007; 
FERREIRA; SANTOS, 2008). Constatou-se que 
nos três casos analisados a ausência de 
experiência em trabalho anterior e a falta de 
conhecimentos gerenciais por parte de Yumê, 
Maria e Antonio contribuíram para que algumas 
falhas de gerenciamento acontecessem ou mesmo 
que ações corretivas não fossem tomadas a tempo. 
Somente Pedro, da Empresa Alfa, já havia 
trabalhado muitos anos no segmento. Pedro era o 
único dos entrevistados com alguma experiência, 
pois havia gerenciado a autoelétrica de seu irmão. 
Maria, antes de ir para o Japão, era vendedora e 
operadora de caixa em uma loja de aviamentos. 
Antonio era funcionário de um posto de 
combustíveis. 
Nos casos pesquisados, verificou-se uma certa 
dificuldade dos empreendedores das empresas que 
fracassaram em estabelecer uma rede de contatos 
e relacionamentos. Yumê enfrentou uma grande 
resistência por parte de seus funcionários e 
clientes, pelo fato de ser mulher e administrar um 
serviço de homem. Maria não gostava de cobrar 
seus clientes. Antonio atribuía sua timidez à 
dificuldade em se relacionar com as pessoas.  
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Segundo os dekasseguis, o fato de serem 
descendentes de japoneses não influenciou no 
processo de criação de suas empresas ou em seu 
fechamento. Como um valor da cultura japonesa 
já presente em seu comportamento, todos eles 
destacaram a honestidade. Antonio acrescentou 
ainda a timidez. Em relação aos valores 
aprendidos durante o período em que estiveram 
trabalhando no Japão, Yumê destacou a 
responsabilidade e aprender a trabalhar. Maria 
afirmou serem a disciplina e a pontualidade. 
Antonio também citou a disciplina, a pontualidade 
e a dedicação ao trabalho.  
7.2. Características das organizações nas 
empresas que fracassaram 
Machado e Espinha (2007), Sales, Barros e 
Pereira (2008) e Shmeida, Spers e Ponchio (2008) 
defendem que uma análise inadequada ou 
superficial e ainda pouco planejamento das ações 
no momento da escolha de um ramo de negócio 
são os fatores que mais contribuem para o 
encerramento das atividades de micro e pequenas 
empresas.  
Todos os entrevistados afirmaram que não foi 
feito um planejamento prévio para a abertura de 
suas empresas. Também não realizaram um plano 
de negócios. Com relação ao local para a 
instalação do novo negócio, a Empresa Alfa 
ficava no centro da cidade e o imóvel era alugado. 
O critério utilizado para essa escolha foi a 
disponibilidade do imóvel  na época e o fato de 
haver espaço físico suficiente para guardar os 
carros. No caso da empresa Beta, o local 
escolhido ficava em um bairro próximo ao centro. 
Maria levou em consideração o aluguel mais 
barato e estacionamento fácil. No caso da 
Empresa Beta, como era um ferro-velho, o 
principal critério foi a disponibilidade de espaço 
físico.  
Em relação à formação de preços, a Empresa 
Alfa verificava o custo da mercadoria e colocava 
uma margem predefinida por eles no produto a ser 
comercializado. Na precificação dos serviços, 
observava-se a concorrência. Na Empresa Beta, os 
preços das locações também eram definidos pelos 
preços praticados pelas outras locadoras. No caso 
da Empresa Gama, o valor a ser pago pela compra 
da sucata era semelhante ao dos outros ferros-
velhos. 
Em termos de diferenciação, somente a 
Empresa Alfa, ao iniciar suas atividades, 
destacou-se de seus concorrentes. Tinha os 
funcionários mais experientes e era a única da 
cidade a fazer o enrolamento de motores elétricos. 
Tanto Maria como Antonio afirmaram que não 
buscaram nenhum diferencial para começar seu 
novo negócio. 
Com relação à inovação apresentada pelas 
empresas ao começarem o novo negócio, a 
Empresa Alfa investiu nos equipamentos 
necessários para fazer o enrolamento dos motores 
elétricos. Na locadora de vídeo, a empresária 
destacou o software para gerenciamento dos 
filmes, que até então não existia. Por sua vez, 
Antonio afirmou não se recordar de nenhuma 
inovação implementada em seu negócio.  
Quanto à qualidade nos produtos e serviços 
oferecidos, nenhuma empresa tinha um programa 
ou treinamento direcionado para esse fim. Tudo 
era feito informalmente. Segundo Yumê, sua 
preocupação era somente resolver as possíveis 
reclamações de seus fregueses. No caso da 
locadora de vídeos, Maria afirmou que procurou 
sempre trabalhar com filmes originais. Para 
Antonio, suas ações estavam voltadas ao bom 
atendimento de seus clientes.  
Com relação à utilização de propaganda e 
publicidade, somente a Empresa Beta fez uso de 
divulgação em rádio FM no início do negócio. As 
demais ficaram na divulgação boca a boca de suas 
empresas. No que se refere à retirada de pró-
labore da empresa, todos os entrevistados 
afirmaram que não havia um valor definido. As 
retiradas eram realizadas para cobrir as despesas 
da família de cada dekassegui. Quanto aos 
controles financeiros, os empresários relataram 
que tinham um controle dos recebimentos e os 
pagamentos. Faziam um fechamento diário. Não 
havia uma separação entre as contas da empresa e 
as da família. Afirmaram que tudo era feito 
manualmente. Não havia uma análise mais 
aprofundada dos dados gerados.  
Em relação aos controles de estoques 
realizados, na Empresa Alfa tudo era feito no 
“olhômetro”. O item em falta era anotado e depois 
solicitado ao fornecedor. No caso da locadora de 
vídeo, havia um controle informatizado de todo o 
acervo de fitas VHS e DVDs. Na Empresa Gama 
não existia controle de estoque. 
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Uma política equivocada de crédito aos 
clientes pode levar a um alto índice de 
inadimplência, o que resulta em dificuldades de 
caixa e, consequentemente, em descapitalização 
da empresa (SANTOS; PEREIRA, 1995; 
MACHADO; ESPINHA, 2007).  Constatou-se 
ainda que todas as empresas que fracassaram 
tiveram uma inadimplência alta. Isso resultou no 
comprometimento das reservas financeiras dos 
dekasseguis para o capital de giro. No caso da 
Empresa Alfa, a empreendedora se utilizou de 
empréstimos de um banco que ofereceu crédito 
para esse fim. Isso resultou em mais 
endividamento. Na locadora de vídeo, antes que a 
situação se agravasse ainda mais em razão da falta 
de capital de giro, a proprietária vendeu o 
negócio. No caso da Empresa Gama, ao perceber 
que tinha ficado sem capital de giro, Antonio 
encerrou as atividades. 
Quanto ao capital de giro necessário para 
iniciar o novo negócio, todos os dekasseguis 
afirmaram que tinham uma reserva financeira. No 
início, o que ganhavam reinvestiam no negócio. A 
falta de capital de giro tornou-se um problema no 
decorrer das atividades da empresa. Na Empresa 
Alfa, a ausência de capital de giro foi sentida 
somente a partir do quarto ano de atividades. 
Agravou-se no sexto ano, com a saída de um 
funcionário de confiança que se tornou um novo 
concorrente e a perda de seu carro-chefe do 
faturamento, que era o serviço de enrolamento dos 
motores. Na locadora de vídeos, a perda de receita 
com a pirataria ao final do segundo ano de 
atividades expôs ainda mais o problema da 
inadimplência, deixando a empresa sem capital de 
giro para a aquisição de lançamentos. No caso da 
Empresa Gama, o adiantamento de dinheiro no 
sexto mês de atividade do negócio para um cliente 
e o não recebimento da sucata para entrega em 
São Paulo deixaram a empresa sem capital de giro 
para continuar suas atividades.  
7.3. Características do ambiente das empresas 
que fracassaram 
Degen (1989) destaca que um dos principais 
motivos de as empresas fecharem seus negócios 
está ligado diretamente à insuficiência de 
disponibilidade de capital para iniciar o 
empreendimento. No caso dos dekasseguis 
entrevistados, porém, todos afirmaram que tinham 
dinheiro para começar o novo negócio e que esses 
recursos foram acumulados durante os anos em 
que estiveram trabalhando no Japão. Para 
Fontanini (2000), querer resolver os problemas 
sozinhos, sem buscar ajuda especializada, pode 
contribuir para que os empreendedores encerrem 
seus negócios. Identificou-se que nenhuma das 
empresas pesquisadas buscou algum tipo de apoio 
ou assessoria antes de começar o negócio ou 
mesmo durante o período em que estava em 
dificuldades.  
Constatou-se que um dos principais fatores que 
levaram ao fechamento da empresa Alfa estava 
relacionado à mão de obra, pois os funcionários 
não aceitaram o fato de ter uma mulher no 
comando quando Pedro voltou para o Japão. A 
ausência de registro em carteira resultou em 
custos trabalhistas bastante altos para a empresa. 
Um dos funcionários tornou-se um novo 
concorrente. Com relação ao acesso aos 
fornecedores, como Pedro já tinha trabalhado no 
segmento antes, não houve dificuldade em 
encontrá-los. No caso da locadora de vídeo, como 
a dekassegui havia comprado um negócio em 
funcionamento, os antigos fornecedores 
continuaram a visitá-la. Já Pedro afirmou que, 
como a compra da sucata de ferro e alumínio era 
feita de porta em porta ou de outros ferros velhos 
menores, houve problemas, pois ele perdia muito 
tempo até conseguir completar uma carga, para 
enviá-la a São Paulo. 
Segundo o Sebrae-MG (2004) e o Sebrae 
(2005), a falta de competitividade 
comparativamente com a concorrência no 
mercado pode ser apontada como uma das causas 
da mortalidade precoce de uma empresa. Todos os 
entrevistados afirmaram que não realizaram 
pesquisa antes de abrir o negócio. No caso da 
Empresa Alfa, Yumê relatou que enfrentou 
grandes dificuldades quando um antigo 
funcionário se tornou um novo concorrente. No 
caso da locadora de vídeos, Maria tinha como 
parâmetro o feedback de seus clientes para saber 
como estava seu atendimento e seu acervo de fitas 
e DVDs. Por sua vez, Antonio afirmou que foi 
difícil concorrer com os outros ferros-velhos 
antigos, pois estes, por terem uma estrutura maior, 
mais gente para trabalhar, compravam todos os 
tipos de sucata, além de poderem pagar preços 
melhores.  
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Sales, Barros e Pereira (2008) apontaram como 
fatores limitantes do empreendedorismo no país a 
carga tributária elevada e a burocracia. Para os 
entrevistados, porém, o processo burocrático para 
abrir a empresa foi bastante rápido, demorando 
cerca de 30 a 45 dias. Não se recordaram de ter 
recebido nenhum tipo de incentivo por parte do 
município, do Estado ou da União para a abertura 
de suas empresas.  
Estudo realizado pelo Sebrae  (2005) também 
havia identificado o alto custo como uma 
dificuldade para as empresas encerrarem 
formalmente as atividades na Junta Comercial. No 
que se refere à carga tributária, os dekasseguis 
disseram que a desconheciam. Confiavam em seus 
escritórios de contabilidade e apenas faziam o 
recolhimento. As dificuldades surgiram quando 
tiveram que dar baixa na empresa. Afirmaram que 
o custo das taxas e tributos pagos para o 
encerramento das empresas foi bastante alto. 
Com relação a barreiras à entrada quando 
iniciaram o novo negócio, apenas Yumê afirmou 
que sua empresa era a única na cidade que fazia o 
enrolamento de motores elétricos. Contava ainda 
com profissionais com anos de experiência. Tanto 
Maria como Antonio relataram que seu ramo de 
atividade era fácil de ser copiado pelos 
concorrentes. No caso da locadora de vídeos, um 
fator que contribuiu para o insucesso do negócio 
foi a forte pirataria de DVDs. 
8. CONCLUSÕES  
Esta pesquisa buscou, a partir de um estudo de 
casos múltiplos, tendo como ponto de partida o 
modelo de Gartner (1985), analisar como as 
características dos indivíduos, das organizações e 
do ambiente influenciam no sucesso ou no 
fracasso dos novos negócios criados pelos 
dekasseguis no noroeste do Paraná. Essas 
características do modelo de Gartner foram 
adaptadas às empresas de pequeno porte, e, além 
disso, foram incorporados elementos da cultura 
aos itens relativos às características dos 
indivíduos, considerando-se que os 
empreendedores são de origem japonesa. A partir 
desse objetivo geral, são apresentadas as 
principais conclusões da pesquisa e as 
considerações finais. 
Analisando a história das empresas de 
dekasseguis que tiveram sucesso e das que 
fracassaram, constatou-se que criar um novo 
negócio é um sonho comum a todos eles. Abrir 
uma empresa tem o significado de conseguir 
independência financeira ou aumento de renda 
para permanecer no Brasil. Destaca-se tanto nos 
casos de sucesso quanto nos de fracasso a 
influência da família, parentes e amigos na 
escolha do ramo de atividade para a abertura do 
negócio. Esse apoio ficou evidente nas sugestões 
de negócios dadas pelos familiares, fonte de 
informações, compartilhamento de 
responsabilidades e principalmente de laços de 
confiança.  
Fazendo uma comparação das características 
dos indivíduos, percebe-se que os dekasseguis das 
empresas de sucesso demonstraram ter capacidade 
proativa maior que os das empresas que 
fracassaram.  Buscaram mais informações a 
respeito do negócio desejado, fizeram uma 
avaliação mais cuidadosa dos riscos a serem 
assumidos, relacionaram-se mais facilmente com 
as pessoas, além de sempre estarem em busca de 
qualificação e conhecimento em treinamentos e 
feiras. 
Nos seis casos analisados, os dekasseguis 
afirmaram que alguns valores próprios da cultura 
japonesa aprendidos com seus pais ou que 
incorporaram no período em que estavam no 
Japão acabaram influenciando suas ações no dia a 
dia: honestidade, planejamento, perseverança, 
cobrança por resultados, trabalho em equipe, 
respeito à hierarquia, pontualidade, organização. 
A ausência de planejamento para a abertura do 
negócio foi mais evidente nas empresas que 
fracassaram, porém mesmo nas que tiveram êxito 
percebe-se, principalmente no início dos negócios, 
que era comum o uso de ações do tipo tentativa e 
erro, sem planejamento. A grande diferença é que, 
nestas empresas, os dekasseguis despertaram para 
esse erro, procurando apoio e mais informações, 
para melhorar seu processo de gestão. Os 
resultados do estudo evidenciam a necessidade de 
uma política de concessão de crédito e cobrança 
bastante criteriosa por parte de seus gestores. Sua 
ausência implica falta de capital de giro e 
endividamento das empresas, como ocorreu nas 
empresas que fracassaram. Todas as empresas 
pesquisadas que continuam no mercado têm uma 
taxa de inadimplência baixa.  
Sucesso e fracasso na criação de negócios pelos dekasseguis: estudo de casos múltiplos no 
noroeste do Paraná
 155, São Paulo – SP, Brasil, v. 21, n. 1, p. 139-159, jan./mar. 2014REGE
Francisco Teruo Nakahata e Rivanda Meira Teixeira
Comparando as características do ambiente das 
empresas dos dekasseguis que tiveram sucesso 
com as dos que fracassaram, constata-se que, 
apesar de todos terem iniciado o negócio com 
capital próprio, esse fator não foi suficiente para 
garantir a sobrevivência de negócios no mercado.  
A opção de todos os dekasseguis de iniciar o 
negócio com capital próprio pode ser explicada 
pelo receio dos empreendedores de ter as 
instituições financeiras como possíveis parceiros. 
Percebe-se que os juros altos praticados no 
mercado e a falta de informação acabam afastando 
os empreendedores dessas instituições, salvo 
quando estes já se encontram em sérias 
dificuldades. Pode-se sugerir que o treinamento e 
a capacitação dos futuros empreendedores 
considerem como informação relevante o 
conhecimento de linhas de crédito adequadas a 
esses novos negócios em seu período inicial.  
A busca de apoio ou assessoria pelos 
dekasseguis tanto no início do negócio quanto 
durante o processo de gestão foi fundamental para 
o sucesso das empresas bem-sucedidas. Percebe-
se nas que fracassaram carência de qualificação 
para a gestão dos empreendimentos, o que 
evidencia a necessidade de fomentar e estimular 
cada vez mais práticas de treinamento e 
gerenciamento. Apesar de os estudos de Santos e 
Pereira (1995) e do Sebrae (2011) apontarem a 
burocracia e os altos tributos como fatores 
determinantes do fracasso, os dekasseguis das 
empresas analisadas não apresentaram queixas 
sobre o processo burocrático para abertura da 
empresa, nem mesmo tiveram dificuldades em 
honrar com os tributos durante a existência do 
negócio. Percebe-se, pela análise apresentada, que 
não existe um único fator específico ou mais 
importante que explique o sucesso ou o fracasso 
dos empreendimentos dos dekasseguis nestes 
casos. As características do indivíduo, da 
organização e do ambiente encontram-se inter-
relacionadas, portanto é impossível dissociá-las 
umas das outras.  
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